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Введение 
Поддержка малого и среднего бизнеса является важной задачей для
любого государства, и Россия не исключение, особенно в период кризиса.  «В
большинстве развитых экономик этот сектор занимает заметное, а часто даже
ведущее место», - отмечал в этой связи президент Владимир Путин. Это и
неудивительно: ведь именно малый и средний бизнес дает многим гражданам
рабочие  места,  решает  ряд  социальных  задач  и,  разумеется,  приносит
экономике  доход  в  виде  налогов. В  настоящее  время  государственная
поддержка малых  форм бизнеса  регламентирована  ФЗ-209,  а  также рядом
других  региональных  и  муниципальных  нормативно-правовых  актов.
Несмотря на положительную динамику, у малого бизнеса есть риски, которые
могут помещать ему развиваться.  Поэтому, для того чтобы всегда  быть на
плаву,  необходимо  очень  внимательно  отнестись  к  составлению  бизнес-
плана,  где  максимально  необходимо  проработать  все  вышеназванные
аспекты.
Актуальность темы определили цель и задачи работы.
Цель  работы:  разработать  бизнес-план  станции  технического
обслуживания.
Для достижения цели необходимо решить следующие задачи:
 провести анализа рынка по предоставлению аналогичных услуг;
 разработать  организационно-производственный  план  создания
станции технического обслуживания;
 оценить экономическую  эффективность реализации проекта, путем
составления финансового плана и оценки рисков реализации проекта.
Объект исследования – малый бизнес 
Предмет  исследования  –  организация  услуг  станции  технического
обслуживанию. 
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Теоретическую  и  методологическую  основу  работы  составили
фундаментальные работы отечественных и зарубежных авторов, научные и
прикладные исследования в области изучаемой темы. Использованы научные
статьи  в  области  исследования  рынка,  а  также  практические  расчёты  и
результаты, полученные лично автором в процессе разработки бизнес-плана.
В  работе  использовался  системный  подход,  статистический  анализ,
сравнение,  прогнозирование,  графические  методы,  анализ  литературных
источников и другие общенаучные приёмы познания. Информационной базой
работы  послужили  законодательные,  нормативно-правовые  документы
Российской  федерации,  материалы  официальный  сайтов  в  сети  Интернет,
материалы периодической печати.
Теоретическая  значимость  исследования,  проведённого  в  рамках
выпускной квалификационной работы, состоит в рассмотрении основ бизнес-
планирования и в оценке автора эффективности бизнес-планирования.
Практическая  значимость  выпускной  квалификационной  работы




1. 1 Понятие и виды инвестиционных проектов
Инвестиции (от лат. investire  -  облачать,  одевать,  вкладывать)  – это
денежные  средства,  ценные  бумаги,  иное  имущество,  в  том  числе
имущественные  права,  иные  права,  имеющие  денежную  оценку,
вкладываемые в объекты предпринимательской и других видов деятельности
в целях получения прибыли (дохода) и достижения иного полезного эффекта.
[3, c. 78]
По  экономическому  содержанию  инвестиции  -  это  расходы  на
создание,  реконструкцию  или  техническое  перевооружение  основного  и
оборотного  капитала;  по  финансовому  -  вложения  средств  в   банковские
депозиты и  ценные  бумаги,  в  использование  иных инструментов  с  целью
увеличения финансового капитала инвестора. [4, c. 34]
Инвестировать  -  финансировать  долгосрочные  вложения,  поместить
капитал в какое-либо предприятие, дело, а также в ценные бумаги.
Объекты инвестиций – это движимое и недвижимое имущество, в том
числе  предприятие  как  имущественный  комплекс;  ценные  бумаги;
интеллектуальная собственность и др.
Инвестиционный  проект  -  это  комплексный  план  мероприятий,
направленных  на  обоснование  эффективности  вложения  средств  в
создаваемые или модернизируемые материальные объекты, технологические
процессы,  виды предпринимательской деятельности с  целью сохранения и
увеличения капитала, получения выгоды.
Инвестирование  -  это  процесс  аккумуляции  государством,
юридическими  и  физическими  лицами  ресурсов  в  стоимостной  и
натуральной  формах  для  их  последующего  использования  в  различных
сферах деятельности. [11, c. 65]
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Экономическая теория и практика различают:
 инвестиции  в  средства  производства  -  реальные  или
капиталообразующие;
 инвестиции в ценные бумаги - портфельные (финансовые).
Каждые  из  них  могут  быть  государственными  или  частными,
иностранными или совместными.
Реальные инвестиции –  это вложения средств в основной капитал на
приобретение  земельных  участков  и  объектов  природопользования,  в
нематериальные  активы,  научно-исследовательские  и  опытно-
конструкторские  работы,  на  пополнение  запасов  материальных  оборотных
средств и некоторые другие.
Основное  место  в  структуре  реальных  инвестиций  занимают
капитальные вложения, которые включают затраты на новое строительство,
реконструкцию, расширение и техническое перевооружение промышленных,
сельскохозяйственных,  транспортных,  торговых  и  других  предприятий,
затраты на жилищное и культурно-бытовое строительство. 
В  состав  инвестиций,  осуществляемых  в  форме  капитальных
вложений,  включаются  затраты  на  строительно-монтажные  работы,
приобретение оборудования, инструментов и инвентаря, прочие капитальные
работы. [16, c. 25]
Реальными  являются  и  расходы  на  приобретение  движимого  и
недвижимого имущества.
Портфельные  (финансовые)  инвестиции  -  это  вложения  средств  в
акции,  облигации  и  иные  ценные  бумаги,  выпущенные  частными  и
корпоративными  компаниями,  государством.  Совокупность  различных
ценных  бумаг,  принадлежащих  инвестору,  и  образует  их  портфель,
формирование  которого  имеет  целью  обеспечить  оптимальное  сочетание
выгодности (доходности),  надежности и ликвидности ценных бумаг. Такие
инвестиции могут носить двойственный характер: с одной стороны, инвестор
может приобретать ценные бумаги только с целью получения от них дохода в
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будущем,  а  с  другой  -  он  как  владелец  портфеля  ценных  бумаг  может
оказывать  существенное  влияние  на  характер  развития  экономики,  ее
реального сектора. [8, c. 34]
Вложения средств в объекты долгосрочного пользования, которые не
принимают  материально-вещественной  формы,  но  имеют  стоимостную
оценку, участвуют в  хозяйственной  деятельности  предприятия  и  приносят
доход, составляют сущность инвестиций в нематериальные активы.
Долгосрочные  инвестиции  классифицируются  по  следующим
признакам: [25, c. 13]
 по  уровню  централизации  источников  финансирования:
централизованные  (средства  государственного  бюджета)  и
децентрализованные  (собственные  средства  предприятия,  заемные  и
привлеченные финансовые ресурсы);
 по технической структуре (составу работ и затрат): на строительные
и монтажные работы, приобретение всех видов оборудования, инструмента и
инвентаря, прочие капитальные работы и затраты;
 по  характеру  воспроизводства  основных  фондов:  новое
строительство, расширение, реконструкция, техническое перевооружение;
 по  способу  выполнения  работ:  подрядным  и  хозяйственным
способом;
 по  назначению:  производственного  и  непроизводственного
назначения.
Инвестором  называют  лицо,  производящее  инвестиции,
вкладывающее  собственные,  заемные  и  другие  привлеченные  средства  в
инвестиционные  проекты,  финансовые  или  реальные  активы.  Инвестором
может  быть  юридическое  или  физическое  лицо,  государство  или  его
административно-территориальная единица (в лице их уполномоченных).
Наряду с инвестором одним из главных участников проекта является
будущий  владелец  или  пользователь  объекта  инвестирования,  то  есть
заказчик.  Это  физическое  или  юридическое  лицо,  принявшее  на  себя
функцию организатора и  менеджера  по строительству (созданию) объекта,
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начиная от доработки и выдачи проектного задания и заканчивая приемкой
объекта в эксплуатацию или выходов его на проектную мощность.
Заказчик  определяет  основные  требования  и  масштабы  проекта,
обеспечивает  его  финансирование,  заключает  контракты  с  различными
исполнителями,  организует  взаимодействие  между  ними,  несет
ответственность  за  проект  в  целом.  Заказчиком  может  быть  одно  или
несколько юридических  и  физических  лиц,  объединяющих свои  усилия  и
ресурсы с целью осуществления проекта и получения выгоды.
Особенностью  российской  экономики  в  настоящее  время  является
большое  количество  производственных  предприятий,  нуждающихся  в
модернизации и реконструкции. По мнению некоторых экспертов, на замену
активной  части  основного  капитала  с  учетом  одного  только  физического
износа (то есть без учета морального) требуется около 350 млрд долларов.
При  этом  значительные  средства  нужно  затратить  на  оценку  состояния
существующих производственных мощностей [25, c. 14].
Все  инвестиционные  проекты,  осуществляемые  в  России,  можно
разделить на три группы:
 вложение средств в новое предприятие;
 модернизация действующего предприятия;
 вложение средств в оборотный капитал (на текущие нужды).
1.2Основы бизнес-планирования
Первоначально  необходимо  дать  определение  бизнес-плану.
Проанализировав множество литературных источников, я пришел к выводу,
что бизнес-план – это документ, содержащий обоснованные шаги, которые
планируется  осуществить  для  воплощения  какого-либо  коммерческого
проекта или создания нового предприятия.
Цель  разработки  бизнес  –  плана дать  целостную,  системную,
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кредитов
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подтверждение о необходимости 
создания совместных 
производств, фирм с помощью 
иностранного капитала, а также 
других форм общей деятельности 
предприятий
Обеспечение благополучной 
реализации акций предприятия  
на фондовом рынке
Разработка и выполнение 
мероприятий по созданию 
финансово-промышленных групп
прогноз и составить план деятельности предприятия на первое время и на
перспективу,  отталкиваясь  от  потребностей  рынка  и  от  возможностей
удовлетворить их.
Основные  задачи,  которые  бизнес-план  даёт  возможность  решить
бизнесмену:
 конкретизировать направление предприятия в определенной
деятельности, его  целевые рынки и место предприятия на этих рынках;
 сформулировать  краткосрочные  и  долговременные  цели
предприятия,  тактики  и  стратегии  их  достижения,  назначить
ответственные лица за исполнение стратегий;
 определить состав и  показатели товаров и услуг, которые
будут  предлагаться  предприятием  рынку.  Провести  оценку
производственных и торговых издержек по их созданию и реализации;
 дать оценку соответствия штатного состава предприятия, а
также  мотивирующих  условий  труда  дл  вып лнения  поставленных
целей;
 рассмотреть  состав  ме оприятий  предприятия  по
мар етингу для изучения рынка, по ценообразованию, по рекламе, по
стимулированию продаж, по каналам быта;
 оценить  финансовое  и  материальное  положение
предприятия  и  соответствие  материальных  и  финансовых  ресурсов
достижению поставленных целей;
Бизнес-план  выполняет  внутрифирменные  и  внешние  функции
(рисунок 1).
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Рисунок 1 – Основные функции бизнес-плана
Классификация  бизнес-планов  по  объектам  бизнеса  изображена  на
рисунке  2.  В  рамках  одной  организации  может  быть  разработана  вся
совокупность целей, а также отдельные бизнес-планы по типологии.
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Рисунок 2 – Типология бизнес-планов по объектам бизнеса
В  зависимости  от  целей  составления,  существует  несколько  типов
бизнес-планов:
Бизнес-план инвестиционного проекта или коммерческой идеи   это
объяснение путей освоения рынка, результатов маркетингового исследования,
а  также предполагаемых финансовых итогов для будущего инвестора или
партнера.
Концепт  бизнес-плана  инвестиционного  проекта  или  коммерческой
идеи   это  основа  для  переговоров  с  потенциальным  партнером  или
инвестором  для  возможной  их  привлечённости  в  проект  или  выяснения
уровня их заинтересованности им.
Бизнес-план  предприятия   это  пояснение  перспектив  развития
предприятия  на  предстоящий  период  перед  собранием  акционеров  или
советом  директоров,  с  целью  указания  основных  бюджетных  и
экономических  показателей  для  объяснения  размеров  инвестиций,  а  также
других ресурсов.
Бизнес-план  структурного  подразделения  организации   это
изложение  перед  руководством  перспектив  развития  хозяйственной
деятельности  структурного  подразделения  для  обоснования  степени
важности и объёмов выделяемых ресурсов или величины прироста прибыли,
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находящейся в распоряжении структурного подразделения.
Бизнес-план,  с  целью получения  заёмных средств  на  коммерческой
основе от  кредитной организации. Кредиторы будут обращать внимание в
первую очередь на обоснование потребности в кредитных средствах, уровень
платёжеспособности  заёмщика,  а  также  наличие  залогового  имущества.
Поэтому в  бизнес-плане,  предназначенном для  кредиторов,  следует  делать
упор на то, каким образом может помочь заёмный капитал, чем в дальнейшем
его можно будет обеспечить, а также каков уровень ожидаемой прибыли. 
Заявка  на  грант  в  форме  бизнес-плана,  с  целью  получения
необходимых  средств  из  благотворительных  фондов  или  государственного
бюджета на решение социальных и политических проблем с разъяснением
выгод для конкретного региона и общества в целом от выигрыша гранда в
виде  средств  или  ресурсов  для  данного  проекта. Здесь  не  важен  уровень
прибыли, большое значение имеет гуманность проекта. 
Бизнес-план  развития  страны,  региона   это  объяснение  будущих
направлений  социально-экономического  развития  страны  (региона)  и
размеров  финансирования  запланированных  программ  для  бюджетных
органов [7].
В  странах  с  рыночной  экономикой  бизнес-планы  являются
чрезвычайно  важными  документами.  В  некоторых  государствах
предпринимательской фирме может быть отказано в регистрации, если у неё
нет бизнес-плана.  Существуют специальные учебные заведения,  в которых
обучают  искусству  составления  бизнес-планов,  а  также  фирмы,
специализирующиеся на консультациях по составлению бизнес-планов.
В России необходимость составления бизнес-планов не обусловлена
нормативными документами.  Тем не менее,  умение составить  бизнес-план
требуется предпринимателям и в нашей стране.
Игнорируя  разработку  бизнес-плана,  бизнесмен  может  оказаться
совершенно неготовым к тем сложностям, которые подстерегают его на пути
к успеху. И это чаще всего кончается неблагоприятно и для него самого, и для
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бизнеса, которым он занимается. Поэтому нужно не пожалеть время, сил и
денег бизнес-планирования. При этом письменное оформление имеет более
существенное  значение  для  организации  работ  по  выполнению плана.  Не
нужно  пренебрегать  составлением  бизнес-плана  даже  если  рыночные
ситуации  меняются  быстро.  В  итоге  разработки  бизнес-плана  появляется
возможность  изначально  увидеть  возможные  пробелы,  продумать  и
придумать пути их преодоления. Конечно, его следует разрабатывать самому
предпринимателю,  привлекая  к  этому  консультантов  и  экспертов,  ведь
разработка бизнес-плана ещё раз позволяет проверить себя и свой замысел.
На первый взгляд, составление бизнес-плана  дело несложное, но от
его разработки  зависит  очень  многое,  например инвестиция  дела.  То есть
необходимо доказать,  что выбранное  дело  очень  важно и  необходимо для
потребителя,  что  оно  будет  пользоваться  спросом.  И  это  необходимо
предвидеть на много лет вперед. Обычно бизнес-план разрабатывается на 3-5
лет.  Для  первого  года  деятельности  предприятия  основные  показатели
рекомендуется  делать  в  разбивке  по  месяцам,  для  второго   по
поквартальной разбивке и только после третьего года  годовые показатели. 
Статистика показывает, что во всем мире подавляющая часть новых
предпринимателей разоряется. Например, подсчитано, что в США ежегодно
из начинающих 600 тысяч новых предпринимателей только половине удается
удержаться на плаву 18 месяцев и лишь одному из пяти  первые 10 лет. 
Исследования  зарубежных  специалистов  показывают, что  основные
причины неудач семейного предпринимательства или личного бизнеса это:
 неспособность вести дела в силу моральных, физических и
интеллектуальных причин (около 40% неудач);
 отсутствие опыта в управлении (15-17% неудач);
 недостаточность  жизненного  опыта  и  знаний  (15-17%
неудач);
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Открывая свой бизнес, нельзя забывать, что очень сложно сразу всем
овладеть (умением организовывать, управлять, навыками профессионализма
и т.д.), но многое из этого будет восполняться в процессе организации своего
бизнеса и повышения своего профессионализма. Очень нужно выработать в
себе важные черты, которые необходимы бизнесмену: 
 готовность к разумному риску, 
 уверенность в себе и своих силах, 
 стремление к инновациям и креативности, 
 трудолюбие, 
 умение учитывать свои затраты, дела и результаты. 
Таким образом, обобщая вышесказанное, можно сделать определение:
бизнес-план   это  исследовательский  документ,  с  целью  планирования
предпринимательской  деятельности,  в  котором описываются  все  основные
моменты  будущей  коммерческой  организации,  исследуются,  а  также
анализируются  потенциальные  проблемы  и  заранее  разрабатываются
способы  их  разрешения. Составленный  грамотный  бизнес-план,  в  итоге,
отвечает  на  вопрос:  есть  ли  смысл  для  вложения  денег  в  этот  бизнес,
принесет  ли  дело  прибыль?  Поэтому  необходимо  сделать  специальные
расчёты по целесообразности проекта.
1.3Методика разработки бизнес-плана
Бизнес-план может быть разработан предпринимателем, менеджером,
консалтинговой  организацией  или  фирмой.  Например,  если  у  менеджера
возникла  идея  по  оказанию  новой  услуги  или  по  освоению  изготовления
новой  продукции  или  просто  идея  нового  метода  организации  или
управления производством (любая инновация), он представляет свою идею и
разрабатывает свой бизнес-план. Для выявления стратегии развития крупного
предприятия разрабатывается развернутый бизнес - план.
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Рисунок 3 – Схема организации бизнес-плана
В настоящее время существуют на российском рынке по разработке
бизнес-планов следующие самые известные мировые методики: 
 «UNIDO»  (Организация  Объединенных  Наций  промышленного
развития)  –  это  специализированное  учреждение  ООН  по  подготовке
технико-экономических  промышленных  обоснований  для  развивающихся
стран; 
 «WorldBank» (Всемирный банк развития и реконструкции); 
 фирма  «Goldman,  Sachs&  Со»  (крупнейший  банковский  дом,
являющийся одним из лидеров мирового инвестиционного бизнеса); 







Основа  всех  перечисленных  методик  разработки  бизнес-планов
представлена на рисунке 4.  
Рисунок 4 – Основа методик бизнес - планирования
Именно эти основные ключевые разделы, связанные между собою, и
заложили фундамент стандартов формирования бизнес-планов в России.
Содержание  основных  разделов  бизнес-плана  остается  практически
неизменным,  несмотря  на  внешние  отличия  различных  вариантов  их
структур.  Изучение  и  обобщение  зарубежного  и  отечественного  опыта
бизнес-планирования  и  опыта  работы  в  области  планирования  бизнеса
позволяет  предложить самую выгодную и оптимальную структуру бизнес-
плана организации:
1 концепция бизнеса  резюме; 
2 описание отрасли и предприятия; 
3 описание продукции (услуг, работ); 
4 исследование рынка, анализ сбыта; 
5 исследование конкуренции, конкурентное преимущество; 
6 маркетинговый план; 
7 план производства; 
8 организационный план; 
9 план финансирования; 
10  антикризисный план.
Последовательность создания бизнес-плана представлена в таблице 1.
Таблица 1 – Последовательность разработки бизнес-плана
Последовательная цепь выполнения работ
1 Сбор и проведение анализа информации о продукции, услуге, работах
2 Сбор и проведение анализа информации о рынке сбыта продукции
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3 Анализ конкурентов на рынке сбыта
4 Анализ  состояния  и  возможностей  предприятия,  а  также
перспективности отрасли
5 Разработка стратегии маркетинга, ценовой, товарной, коммуникативной
и сбытовой политики
6 Определение  потребности  и  путей  обеспечения  предприятия  всеми
необходимыми ресурсами (оборудованием, площадями, кадрами и т.п.)
7 Расчет потребности в капитале, подсчёт затрат, планирование финансов.
Расчёт  масштабности  и  направленности  проекта,  источников
финансирования, расчёт эффективности
8 Разработка структуры организации, правового обеспечения и графика
воплощения проекта
9 Решение вопроса рисков, гарантий
10 Составление содержания проекта вкратце
11 Составление аннотации на бизнес-проект
12 Оформление титульного листа
Раздел 1:  Резюме   это обзор бизнес-плана вкратце.  Объём резюме
обычно  не  превышает  трёх  страниц  печатного  текста.  Резюме  пишут  в
последнюю очередь, и текст обычно составляется из основных фраз разделов
бизнес-плана.
В разделе предпринимателю следует отметить следующие элементы:
 Краткое описание деятельности и его целевого клиента;
 Финансовые характеристики проекта;
 Стадии реализации проекта;
 Количество создаваемых рабочих мест;
 Использование заёмных средств;
 Информация о предпринимателе и т.п..
Главная задача резюме   это в краткой форме представить основные
идеи  бизнес-плана  и  при  потребности  заинтересовать  потенциального
инвестора, партнера или кредитора.
Раздел 2: Описание предприятия и отрасли. Раздел должен описывать
сферу бизнеса, вид отрасли и условия рынка для производимого товара.
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Предприятие   это  самостоятельный обособленный хозяйствующий
субъект,  имеющий  права  юридического  лица,  который  выполняет  работы,
оказывает  услуги,  производит  или  сбывает  товары.  При  описании
предприятия  необходимо  дать  описание  сферы  деятельности,  в  которой
действует предприятие или в которую оно собирается войти. Указывается, кто
намеревается стать или является главными покупателями. Обозначается дата
регистрации  бизнес-проекта  и  реквизиты  организации.  Если  предприятие
работает  в  течение  нескольких  лет,  то  необходимо  описать  историю
финансирования,  выделить  крупнейшие  операции  и  прибыльные  сделки.
Если  предприятие  терпело  неудачи  или  убытки  в  последние  периоды
времени,  то  необходимо  описать  их  и  обозначить,  что  собирается
предпринять руководство организации для преодоления возникших проблем
и  улучшения  положения  предприятия.  Для  новой  организации  следует
определить основание уверенности в успехе, а также показать, что имеется
опыт работы в данной сфере.
Отрасльэто доля  производства,  которая  отличается  видом  своей
производимой продукции,  предметом  труда,  организацией  и  технологией
производства.  При  описании  отрасли  показывается текущее  положение  и
перспективы развития предприятия. Представляются достижения или новые
продукты,  новые  покупатели  и  рынки,  новые  потребности  и  другие,
экономические, социальные и политические факторы и тенденции, которые
могут  оказать  негативное  или  позитивное  влияние  на  реализацию бизнес-
проекта,  а  также  возможность  бизнеса  выйти  на  международный  рынок.
Выявляются  источники  информации,  которые  используются  для  описания
направлений развития отрасли.
Раздел 3: Описание продукции (работ, услуг). Так как предоставление
услуг или выпуск продукции является основой содержания бизнес-проекта,
то необходимо начать с перечня, что   предприятие собирается производить,
реализовывать, каков уровень защищенности её продукта, его достоинства и
недостатки.  Следует  детально  рассмотреть  продукцию,  выявить  их
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особенности,  которые  необходимы  для  получения  полезного  эффекта.
Выявляются  уникальные  или  новые  свойства  предлагаемой  продукции,
показываются  причины  интереса  потребителей  к  нему.  Необходимо
постараться полностью удовлетворить запросы потребителей. На продукции
должны  быть  представлены  краткие  функциональные  характеристики,
возможно с фотографиями.В данном разделе рассматриваются обобщенные
технологические  характеристики  и  оценки  жизненного  цикла  продукции,
также анализ её конкурентоспособности, как для внутреннего рынка, так и
для внешнего. Для экспортных товаров необходимо заострить внимание на
особенные требования дизайна,  цены, функций, упаковки.Важно утвердить
право  собственности  (патенты,  торговые  марки  и  т.п.),  описать  развитие
ассортимента,  подчеркнуть  достоинства  продукта  и  пояснить,  как
организация будет их использовать.
Раздел 4: Исследование и анализ рынка сбыта. Данный раздел  один
из  важных и  трудных,  так  как  далее  все  остальные разделы бизнес-плана
опираются  на  рыночные  оценки  и  как  бы  дополняют  его  положения.
Рыночные  показатели  данного  бизнес-проекта,  которые  основаны  на
исследованиях  в  области  маркетинга,  оказывают  непосредственное
воздействие на маркетинговый план, объём производства, а также позволяют
определить объём необходимых инвестиций. При подготовке данного раздела
следует  досконально  проверить  множество  разнообразных  источников
информации и привести их к обобщающим показателям, например таких, как




 оценка конъюнктуры рынка;
 позиционирование рынка;
 планируемый объём продаж.
В  итоге  данный  раздел  должен  ответить  на  вопросы:  кто,  в  каком
количестве  и  почему  будет  покупать  продукцию  рассматриваемого
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предприятия.
Раздел 5: Конкуренция и конкурентное преимущество. 
Конкуренция  это соперничество субъектов с похожими признаками
одного  рынка  за  более  выгодные  условия  коммерческой  деятельности.  В
разделе  бизнес-плана,  посвященном  конкуренции,  необходимо  показать
потенциальным инвесторам и партнерам всё, что исследовано о конкуренции
на  рынке,  куда  должна  поступить  продукция  организации  и  необходимо
ответить на данные вопросы:
 кто  считается  самым  крупным  производителем  аналогичной
продукции?
 как обстоят их дела с продажами? 
 как идут дела с доходами?
 как обстоят дела при внедрением новых моделей? 
 много  ли  средств  и  внимания  организация  уделяет  рекламе
продукции?
 что представляет собой их продукция (главные характеристики,
дизайн, уровень качества, мнение потребителей)? 
 какой уровень цен на продукцию конкурентов? 
 какова примерно политика цен конкурентов? 
Раздел 6: План маркетинга. 
Маркетинг   это наука и искусство правильно и выгодно  подбирать
целевой  рынок,  сохранять  и  увеличивать  количество  потребителей  своей
продукции. 
В данном разделе бизнес-плана описывается маркетинговая стратегия,
которая заключается в приведении возможностей организации в соответствие
с  рыночной  ситуацией.  В  стратегии  внедрения  на  рынок  организация
объясняет логичность своих действий: 
 по появлению организации впервые на рынок; 
 по введению инновационной продукции на старый рынок; 
 по внедрению инновационной продукции на новые рынки. 





 поиск альтернативной системы распространения продукта;
 анализ ценовой политики организации, методы ценообразования;
 реклама;
 методы  формирования  спроса,  стимулирования  продаж  и
организация гарантийного сервиса.
Раздел 7: План производства. 
Производство  это коммерческая деятельность организации, с целью
создания  продукта.  Производственный  процесс   это  совместная
деятельность  работников  и  инструментов  труда,  с  целью  создания  из
материала,  сырья,  комплектующих изделий, готовой продукции в заданном
количестве и к определённому сроку.
В данном разделе бизнес-плана составляется программа предприятия,
которая  описывает  производственный процесс,  а  также указываются  узкие
места  с  организационной  и  технологической  точек  зрения  и  их  путей
преодоления.  Важным  моментом  данного  раздела  является  чёткое
определение себестоимости продукции.
В объяснении технологического процесса обычно указываются:
 требуемые мощности для производства;
 потребность  в  материалах,  сырье,  контроль  качества  и
дисциплина поставок;
 потребность технологического и прочего оборудования и условия
их приобретения;
 доступность источников энергии и требования к ним;
 подготовка к производству;
 система контроля над качеством продукции.







 системы оплаты труда и стимулирования оплаты труда.
Так выглядит обобщенная структура данного раздела бизнес-плана:
 Производственная программа организации;
 Схема технологической работы;
 Необходимость основных фондов;
 Производственный план;
 Необходимость в работниках и заработной плате;
 Калькуляция себестоимости.
Раздел 8:  План организации  и  менеджмента  разъясняет  о  том,  как
организован персонал организации и  кому конкретно  он подчиняется.  Это
важно по следующим причинам: 
 данная схема показывает, что продумана и создана необходимая
для предприятия организационная структура; 
 коллеги и служащие будут разбираться в структуре предприятия. 
Менеджмент  это процесс, состоящий из следующих фаз: постановка
целей, планирование, организация, мотивация, контроль. Постановка целей 
это  долгосрочная  максимизация  прибыли.  Планирование   уточнение  и
решение  всех  будущих  мероприятий,  которые  ведут  к  достижению  цели.
Организация трудового процесса  означает: куда, как, сколько, чем, какими
материалами  работают  люди.  Различают  внутреннюю  организацию  
формирование  подразделений.  Она  может  быть:  линейной  
непосредственная  подчиненность,  линейно-штабной,  продуктовой,
матричной,  «звездочкой».  Стиль  руководства  может  быть:  авторитарным,
основанным на  сотрудничестве.   Инструментами  руководства  могут  быть:
расширение  сферы  деятельности,  поочередное  исполнение  обязанностей,
стимулирование и мотивация, которая ведет к формулировке и достижению
целей  путём  использования  людей.  Для  мотивации  можно  использовать:
личное обращение, деньги, премии. Контроллинг компании  это сравнение
фактического  положения  с  плановыми  рекомендациями  и  управление.
Человек, выполняющий эту функцию, должен знать всё о предприятии.
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Раздел  9:  Финансовый  план.  В  данном  разделе  плана  собирают  и
обобщают все материалы предыдущих разделов бизнес-плана и показывают
их в стоимостной форме.План включает выполнение данных расчётов:
 распределение чистой прибыли;
 баланс денежных средств;
 затраты и доходы;
 финансовый план организации на первый год;
 расчёт и график безубыточности;
 даты, когда начнёт окупаться, приносить прибыль проект;
 предполагаемых баланс пассивов и активов организации;
 показатели финансово-экономической деятельности организации.
Раздел 10: Антикризисный план. Предпринимательство в любом виде
всегда связано с рисками. Предпринимательский или коммерческий риск это
опасная  возможность,  что  бизнесмен  понесёт  потери,  такие  как:
незапланированные расходы выше предусмотренных прогнозов,  получение
доходов  ниже  тех,  которые  были  запланированы  и  на  которые  он
рассчитывал.  Бизнесмен  в  своей  деятельности  может  столкнуться
различными видами предпринимательских рисков, например:
 риском неправильного проникновения на рынок;
 риском при выборе потребителя;
 риском конкуренции;
 ненадёжностью поставщиков;
 повышением цен на энергию и сырьё;
 риском инфляции;
 ресурсным дефицитом;
 риском колебания цен;
 изменением кредитных условий;
 изменением условий налогообложения и другие.
Изучив  основы  бизнес-планирования,  можно  сделать  следующие
выводы. В настоящее время предприятия,  занимающиеся бизнесом,  в силу
необходимости  планирования  своей  будущей  деятельности,  в  силу
необходимости  ведения  учёта  всех  возможных  рисков  и  в  силу
необходимости  привлечения  партнёров  и  инвесторов   нуждаются  в
разработке бизнес-планов.  Грамотно составленный,  честный и интересный
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бизнес-план с лёгкостью позволит убедить инвесторов, в том, что бизнесмен
имеет перспективную идею, знает возможности развития своего бизнеса  и
способы осуществления всех намеченных планов. 
2 Объект и методы исследования
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Объектом исследования выступает организация станции технического
обслуживания по диагностики  шасси автомобиля.
В связи с ростом количества автомобилей необходимость в станции по
диагностики  весьма  актуально.  Но  так  как  видов  диагностических  работ
сейчас предлагается достаточно много, то необходимо правильно определить:
какую  диагностику  предложить  потребителю.  Считаем,  что  наиболее
эффективным будет  на  комплексе  услуг  по  диагностике и  ремонту  шасси
автомобилей.  Причины такого решения следующие:  данная   услуга  всегда
востребована рынком автолюбителей, а значит, будет спрос на нее. 
Для  более  детального  анализа  создания  организации  в  выпускной
квалификационной  работе  использовались  следующие  методы:   анализ,
синтез,  сравнение,  статистического  и  экономического  анализа,  изучение
литературы.
 Также  был  применим  способ  теоретического  анализа,  то  есть
выделение  и  рассмотрение  отдельных  сторон,  признаков,  особенностей,
свойств явлений. 
 Обработка результатов исследования проводилась с использованием
современных компьютерных технологий. 
3  Расчеты и аналитика 
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3.1 Общая информация о проекте 
Основной  вид  избираемой  деятельности  –  это  диагностика  шасси
автомобилей. Форма собственности — частная.
Открытие  данного  проекта  будет  происходить  без  образования
юридического лица для  упрощения финансовой отчетности и уменьшения
налогообложения. 
Проект будет реализоваться на арендованной площади. 
В связи с ростом количества автомобилей необходимость в станции по
диагностики  весьма  актуально.  Но  так  как  видов  диагностических  работ
сейчас предлагается достаточно много, то необходимо правильно определить:
какую  диагностику  предложить  потребителю.  Считаем,  что  наиболее
эффективным будет  на  комплексе  услуг  по  диагностике и  ремонту  шасси
автомобилей.  Причины такого решения следующие:  данная   услуга  всегда
востребована рынком автолюбителей, а значит, будет спрос на нее. 
Горизонт  планирования  при  осуществлении  проекта  примем  как
среднестатистический по данному виду деятельности, то есть 3 года. 
Размер уставного капитала составляет  200000 рублей,  который будет
получен за счет кредита под 24% годовых (погашение кредита ежемесячно
равными долями).
   Миссия – диагностика  любого автомобиля быстро и качественно. 
Целями являются: 
1 Удовлетворение спроса населения 
2 Получение прибыли 
3 Дальнейшее увеличение и расширение производства.
Общие стратегии фирмы: стратегия выхода на рынок
Рассмотрим модель конкуренции по Портеру, состоящую из 5 сил на
основе данной формы:
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В автомобиле, к сожалению, периодически  происходят поломки. Для
их быстрого устранения  необходима  качественная  и  быстрая  диагностика.
Правильная  идентификация  возникших  сбоев  и  неисправностей  сегодня
вышла  на  первый  план,  что  дает  нам  право  говорить  даже  о  новой
специальности в автосервисе – диагностике. Резкое увеличение количества
автомобилей,  оборудованных  электронными  системами  впрыска  топлива,
привело  к  ощутимому  повышению  спроса  на  услуги,  связанные  с
диагностикой  технического  состояния  и  ремонтом  таких  автомобилей.  
Техническое  состояние  шасси  автомобиля  относится  к  числу  важнейших
факторов,  влияющих  на  тяговые  и  скоростные  показатели  автомобиля  в
целом.  Практическое  решение  задачи  диагностирования  технического
состояния  и  ремонта  шасси  невозможно  без  использования  специальных
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технических  средств,  большинство  из  которых  являются  измерительными
приборами.
А  можно  пойти  по  более  простому  и  естественному  пути.  Просто
понять, какие именно приборы для диагностики шасси сегодня существуют и
что  именно  с  их  помощью  можно  узнать.  И  также  понять,  что  для
полноценной  диагностики  шасси  нужен  некий  комплект  оборудования.  А
поняв  это,  составить  ту  его  конфигурацию,  которая  наилучшим  образом
соответствует тем или иным конкретным потребностям.
Анализ  портфеля  товаров  фирмы  можно  проводить,  используя
концепцию ЖТЦ (жизненный цикл товара).
В  данной  работе  товаром  является услуга  диагностики  шасси.  У
каждого   продукта   есть  собственный жизненный цикл,   хотя  характер  и
протяженность этого цикла спрогнозировать достаточно нелегко.  Типичный
жизненный цикл продукта представлен кривой на рис. 1.
Рисунок 5 – Жизненный цикл
Данная услуга находится по нашему мнению на этапе роста, так как
этап внедрение товар уже прошел. Этап роста - период быстрого восприятия
товара рынком и быстрого роста прибылей. Клиентуру на этом этапе можно
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охарактеризовать как восприимчивую. Себестоимость единицы продукции в
этот период снижается, а конкуренция – растет.
 На этапе роста объем продаж растет, появляются новые покупатели.
3.3 Исследование и анализ рынка
Проведенное  маркетинговое  исследование  предлагаемой  услуги
свидетельствует  о  существовании  достаточно  высокого  спроса.
Потенциальные  потребители данной услуги  - это  люди в возрасте от 18-лет
и старше, имеющие автомобиль иностранного производства.
Спрос  на  данную  услугу  будет  стабильным,  так  как  диагностика
шасси является важнейшим этапом в ремонте автомобиля. 
Данное предприятие может составить достойную конкуренцию, уже
существующим,  а  это  в  свою  очередь  может  способствовать  повышению
качества предоставляемых услуг.
По  статистическим  данным  в  среднем  на  10000   жителей  любого
города приходится 150% автомобилей.  Получается в среднем 1,5 автомобиля
на жителя города. 
На диагностику автомобиля уходит примерно, 40 минут.
Определим:  сколько  нормочасов   теоретически  можно  продать  в
месяц. Например, 2 человека будут работать по 8 часов 21 день  в месяц.
2  ∙  8  ∙  21=336  н/ч  в  месяц,  т.е.  504  автомобиля  в  месяц  можно
обслужить при полной загрузке. Следовательно, в год – 6048 автомобилей.
Это в случае полной загрузке на 100%. Однако,  реально так не всегда
возможно. Прогнозируя объем реализации необходимо учитывать возможный
спрос. Для расчетов примем коэффициент загрузки Кз:
 Низкий спрос – загрузка 40%, коэффициент загрузки 0,4;
 Средний спрос – загрузка 70%, коэффициент загрузки 0,7;
 Высокий спрос- загрузка 100%, коэффициент загрузки 1.
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Для стабильно работающего предприятия,  как показывает практика,
загрузка  (продуктивность),  при  которой  предприятие  начинает  приносить
прибыль, составляет от 55 до 70%. 
Возьмем  для  расчета  среднее  число  автомобилей,  которые  можно
обслужить в день – 7, т.е. в год получится примерно 3024  автомобиля.
Исходя из этих данных,  рассчитаем потенциальную ёмкость нашего
сегмента рынка:
 
(1),                           
где Vn - потенциальная ёмкость данного сегмента (только для балок);
N - средняя норма потребления товара;
S - число потребительных сегментов.
Таким образом, при неизменности экономической ситуации на рынке
в первый 2016 год потенциальная ёмкость увеличится на 10%, во второй 2017
год: на 15% -  с 2016 г., то есть:
.33261.1*30241.1*)2015()2017( штVV nn 
.36591.1*33262.1*)2016()2018( штVV nn 
3.4 Конкуренция и конкурентное преимущество
В  современном  городе  действует  большое  количество  компаний,
занимающихся  диагностикой  автомобилей.  Но  большинство  из  них  в
основном занимаются ремонтом автомобилей, а диагностика стоит на втором
месте. Преимущество нашей фирмы будет в том, что мы будем  заниматься
только диагностикой, так как это является основой для ремонта автомобилей.




Таблица 2 –  Сравнительный анализ конкурентов 
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Основной  стратегией  конкурентоспособности будет  комплексная,
повышению  качества  и  уровня  обслуживания  с  целью  проникновения  на
рынок и расширения объема продаж.
3.5 Маркетинговый план
Маркетинговая стратегия предполагает разработку: 
стратегию сбыта;
 оптимизацию ценообразования;
 проведение  рекламных  мероприятий  для  продвижения
выпускаемой продукции.
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Распространение  товара:  мы  будем  распространять  наш  товар  по
каналу  прямого  маркетинга,  так  как  наша  услуга  может  осуществляться
только при наличии потребителя.
Расчет цены продукции: для реализации раной услуги мы применили
метод ценообразования такой, как «цена лидера на рынке», т.е.  установили
цену в соответствии с ценой конкурентов. Анализ конкурентов выявил, что
средняя по Новосибирску  цена на услуги по диагностике  и ремонту шасси
автомобиля составляет 400 руб. за нормочас. Цена для расчетов принимается
такой.
Продвижение  и  реклама:  так  как  наша  фирма  имеет  небольшой
бюджет, то мы не можем позволить вкладывать  большое количество денег в
рекламу,  поэтому  ограничимся  распространением  визиток  и  наружной
рекламой.  Эта реклама относительно недорогая. 
Таким  образом,  обобщенный  маркетинговый  бюджет  составит
(таблица 3).
Таблица 3 – Расчет маркетингового бюджета, руб.
Маркетинговый
бюджет
Количество, шт. Цена, руб. Стоимость, руб.
Реклама:
визитки 1000 3 3000
наружная реклама 1 4000 4000
Итого реклама:
ИТОГО − − 7 000
4 Результаты исследований
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В связи с ростом количества автомобилей необходимость в станции по
диагностики  весьма  актуально.  Но  так  как  видов  диагностических  работ
сейчас предлагается достаточно много, то необходимо правильно определить:
какую  диагностику  предложить  потребителю.  Считаем,  что  наиболее
эффективным будет  на  комплексе  услуг  по  диагностике и  ремонту  шасси
автомобилей.  Причины такого решения следующие:  данная   услуга  всегда
востребована рынком автолюбителей, а значит, будет спрос на нее. 
На диагностику автомобиля уходит примерно, 40 минут.
Например, 2 человека будут работать по 8 часов 21 день  в месяц.
2  ∙  8  ∙  21=336  н/ч  в  месяц,  т.е.  504  автомобиля  в  месяц  можно
обслужить при полной загрузке. Следовательно, в год – 6048 автомобилей.
Это в случае полной загрузке на 100%. Однако,  реально так не всегда
возможно. Прогнозируя объем реализации необходимо учитывать возможный
спрос. Для расчетов примем коэффициент загрузки Кз:
 Низкий спрос – загрузка 40%, коэффициент загрузки 0,4;
 Средний спрос – загрузка 70%, коэффициент загрузки 0,7;
 Высокий спрос- загрузка 100%, коэффициент загрузки 1.
Для стабильно работающего предприятия,  как показывает практика,
загрузка  (продуктивность),  при  которой  предприятие  начинает  приносить
прибыль, составляет от 55 до 70%. 
Возьмем  для  расчета  среднее  число  автомобилей,  которые  можно
обслужить в день – 7, т.е. в год получится примерно 3024  автомобиля.
Заключение
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Целью  выпускной  квалификационной  работы  являлось  разработка
бизнес-плана организации  станции технического обслуживания. 
Выполнены задачи, соответствующие цели проекта:
 проведен  маркетинговый  анализ   рынка  услуг  станции
технического обслуживания;
 разработан маркетинговый и организационно-производственный
плана создания станции технического обслуживания;
 проведена  оценка  экономической  эффективности  реализации
проекта, путем составления финансового плана и оценки рисков реализации
проекта.
В ходе работы нами были сделаны следующие выводы.
1 Предполагаемая прибыль на третьем году реализации проекта составит
257736,89 руб. 
2 Точка  безубыточности  составляет  2730  автомобилей,  т.е.  чтобы
покрыть все затраты необходимо в год обслужить 2730 машины.
3 Рентабельность продаж в 2018 г. составит 20%
Срок окупаемости настоящего проекта: составляет 1 год и 9 мес.
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